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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 
 
 
“Tuhan akan berperang untuk kamu, dan kamu akan diam saja.” 
(Keluaran 14:14) 
“Be strong and of good courage, do not fear nor be afraid of them; for the LORD 
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Tuhan Yesus Kristus, Kedua orangtua saya, abang dan kakak saya yang tanpa 
























Cokelat merupakan sebutan untuk hasil olahan makanan atau minuman dari 
biji kakao.Ada begitu banyak merek cokelat yang dapat ditemukan di pasar baik 
produksi luar negeri maupun dalam negeri. Salah satu merek yang paling banyak 
digemari adalah SilverQueen. Dengan banyaknya merek di pasar, Cokelat 
SilverQueen perlu menganalisis strategi pemasarannya yaitu periklanan maupun 
promosi penjualan. 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh periklanan dan 
promosi penjualan terhadap keputusan pembelian melalui kesadaran merek 
sebagai variabel intervening. Populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah 
konsumen yang pernah melakukan transaksi pembelian produk cokelat 
SilverQueen di Universitas Diponegoro. Jumlah sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini sebanyak 100 responden. Adapun metode pengumpulan data yang 
dilakukan melalui kuisioner. Penelitian ini menggunakan analisis Stuctural 
Equation Modeling (SEM) dengan menggunakan alat analisis AMOS 24.0. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa periklanan, promosi penjualan 



















Chocolate is a term for the processed food or drink from cocoa beans. 
There are so many chocolate brands that can be found inboth foreign and 
domestic production market. One of the most popular brands is SilverQueen. With 
the many brands in the market, SilverQueen need to analyze marketing strategy it 
est advertising and sales promotion. 
The purpose of this study to analyze Advertising and Sales Promotion on 
Brand Awareness and the impact on Purchase Decision. The population of the 
study was all consumers who had ever done purchase transaction on SilverQueen 
product in Diponegoro University. The sample in this study were  100 
respondents. The method of of collecting data through questionnaires. This study 
uses analytical techniques of Structural Equation Modeling (SEM) with AMOS 
24.0 as the analysis instrument. 
 
The result of this study that the Advertising, Sales Promotion, Brand 
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1.1 Latar Belakang 
 
Dalam ilmu ekonomi ada beberapa istilah yang sangat sering kita dengar 
salah satunya adalah bisnis. Perkembangan dunia bisnis semakin berkembang 
dengan sangat pesat seiring berjalannya waktu. Menurut Louis E.Boone bisnis 
adalah seluruh aktivitas dan usaha untuk mencari keuntungan dengan 
menyediakan barang dan jasa yang dibutuhkan bagi sitsem perekonomian, 
beberapa bisnis memproduksi barang berwujud sedangkan yang lain memberikan 
jasa (Boone, 2007). Dengan kata lain bisnis merupakan sebuah usaha yang 
dilakukan untuk memenuhi kebutuhan dari konsumen atau masyarakat sehingga 
memberikan profit atau keuntungan bagi perusahaan. Aktivitas pemasaran 
merupakan hal yang sangat krusial bagi perusahaan dalam menjalankan bisnisnya. 
Pemasaran merupakan sebuah proses manajerial dan sosial dengan menciptakan, 
menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain 
sehingga individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan melalui aktivitas tersebut (Kotler dan Amstrong, 2012). Aktivitas 
pemasaran memiliki tujuan untuk memberi pengetahuan kepada masyarakat 
mengenai produk yang akan dibeli atau digunakan. 
Strategi bauran pemasaran (marketing mix) merupakan satu dari sekian 










dan banyak perusahaan yang menerapkan strategi ini. Bauran Pemasaran 
mempengaruhi persepsi konsumen terhadap sebuah merek tertentu (Das, 2015). 
Strategi bauran pemasaran dibagi menjadi dua klasifikasi yaitu untuk barang dan 
jasa. Untuk barang strategi yang diterapkan perusahaan terdiri dari produk, harga, 
promosi dan tempat. Sementara untuk jasa keempat strategi yang  sudah 
disebutkan ditambah dengan sarana fisik, orang dan proses. Promosi menjadi hal 
yang sangat penting dalam strategi pemasaran. Promosi adalah upaya dari sebuah 
perusahaan untuk menginformasikan, membujuk, mengingatkan konsumen serta 
mendapatkan respon dari sebuah produk yang akan ataupun yang sudah ada di 
pasar dengan tujuan akhirnya adalah konsumen membeli barang yang 
dipromosikan. (Kotler, P., & Amstrong, 2014) memberi pengertian bahwa 
promosi adalah bentuk komunikasi yang dilakukan untuk memberitahu 
masyarakat mengenai manfaat suatu produk dan mengajak target pasar untuk 
membeli produk tersebut. Ada beberapa jenis kegiatan yang dapat dilakukan oleh 
perusahaan dalam melakukan aktivitas promosi, seperti promosi penjualan, iklan, 
pameran, pemasaran langsung dan sebagainya. Tujuan utama dari kegiatan 
promosi adalah untuk menyampaikan pesan-pesan mengenai informasi suatu 
produk dan mempengaruhi konsumen agar tertarik terhadap produk tersebut. 
Untuk mencapai tujuan tersebut pesan-pesan persuasi yang disampaikan dalam 
kegiatan promosi harus dapat dipahami oleh konsumen sehingga tercipta aktivitas 
promosi yang efektif. Konsumen harus dapat memahami semua informasi yang 
diterima kemudian informasi yang diinginkan harus dirumuskan berdasarkan 








Seiring berkembangnya zaman, persaingan yang terjadi di dunia bisnis semakin 
kuat dan semakin ketat. Persaingan yang terjadi di dalam dunia bisnis mencakup 
berbagai bidang, salah satunya dalam bidang industri makanan. Pertumbuhan 
populasi Indonesia sebagai salah satu negara berkembang sangat pesat. Pada saat 
ini masyarakat memiliki kebutuhan yang sangat kompleks. Rutinitas keseharian 
yang padat membuat hampir semua kalangan menginginkan sesuatu yang cepat 
dan instan. Hal tersebut dapat kita lihat dari orang yang disekitar kita misalnya  
saja dalam pemenuhan makanan. Sebagai pilihan dalam keterbatasan waktu 
makanan ringan sering kali menjadi pilihan yang sangat cocok untuk memenuhi 
keingan makan serta penunda lapar untuk sebagian orang. Hal ini merupakan 
peluang yang menjanjikan bagi pelaku bisnis. Di pasar ada begitu banyak pilihan 
makanan untuk memenuhi keinginan kita tersebut mulai dari harga yang murang 
hingga mahal, membelinya dipinggir pasar atau di tempat perbelanjaan, cara 
pemenuhannya datang langsung ke tempat atau memesan secara online tergantung 
keinginan kita mana yang akan kita pilih. Dari sekian banyak makanan yang 
beredar di pasar cokelat menjadi salah satu pilihan yang paling banyak diminati, 
hal ini disebabkan karena rasanya yang enak, praktis serta memberikan manfaat 
yang baik bagi tubuh. 
Silver Queen adalah cokelat asli Indonesia, tepatnya produk industri lokal 
dari Bandung, Jawa Barat. Silver Queen mulai diproduksi sejak tahun 1950 
dibawah naungan PT Petra Food. PT Petra Food adalah perusahaan yang khusus 
memproduksi makanan, khususnya yang berbahan baku cokelat. Perusahaan ini 








produk cokelat dari PT Petra Food yang juga memproduksi Meses Ceres dan 
Cokelat Delfi.Silver Queen berhasil menempati posisi puncak sebagai cokelat 
pilihan masyarakat, bersaing dengan beberapa merek Internasional, seperti M&M, 
Lotte, Kit-Kat, Cadburry dan Toblerone. Selain dipasarkan di Indonesia, produk 
Silver Queen juga sudah diekspor ke mancanegara beberapa negara tujuannya 
adalah Singapura, Malaysia, Thailand dan Filipina. Untuk mengembangkan 
bisnisnya PT Petra Food selanjutnya membuka bisnis perkebunan cokelat di 
beberapa negara penghasil coklat terbaik, seperti Meksiko, Brazil dan negara- 
negara di Eropa. 
PT Petra Foods semakin giat dalam melakukan pendistribuan coklat 
SilverQueen, dengan tujuan agar masyarakat mudah mendapatkan produk 
SilverQueen. Beberapa usaha yang dilakukan oleh PT Petra Foods dalam 
pendistribusiannya dilakukan dengan cara memasarkannya di Pasar Tradisional 
(toko-toko kelontong yang ada di sekitaran daerah pemukiman masyarakat), Pasar 
Modern (Alfamidi, Indomaret, dan sebagainya), Retailer (Hypermart, Gelael dan 
sebagainya), dan E-commerce (Tokopedia, Shopee, Lazada, Blibli dan 
sebagainya). Tidak hanya pendistribusian PT Petra Foods juga melakukan 
berbagai usaha promosi antara lain: 
1. Advertising : TV, In-store Standing Banner, In-store Product Display, Brand 
Activation. 
2. Event : Talkshow Interaktif SilverQueen di Kidzania yang bertajuk 








mengedukasi anak-anak akan manfaat mengkonsumsi cokelat bagi 
kesehatan mereka. Hal ini tentunya untuk menciptakan budaya 
mengkonsumsi cokelat dari usia dini. 
3. Sales Promotion : SilverQueen Bike To Santai 
 
Data pada top brand award menunjukkan, produk Silverqueen selalu 
menempati posisi teratas dibandingkan dengan produk dengan merek coklat yang 
berbeda. Top brand award merupakan penghargaan yang diberikan kepada merek 
terbaik pilihan konsumen. Top Brand Index memberi informasi mengenai tingkat 
kesadaran konsumen dari sebuah merek, merek terakhir yang digunakan serta 
tingkat konsumen yang ingin menggunakan merek di masa yang akan datang. 
Berikut merupakan data top brand award untuk produk coklat SilverQueen: 
Tabel 1. 1 
 
Tob Brand Index Produk SilverQueen Tahun 2014-2018 
 
TAHUN MEREK TBI TOP 
2014 











Silverqueen 70.4% TOP 
 






































Silverqueen  65.0% TOP 
 







Sumber: http://www.topbrand-award.com tahun 2014-2018 
 
Dari data tersebut kita dapat menarik kesimpulan bahwa dari tahun ke tahun 
produk cokelat Silverqueen selalu berada posisi tertinggi dan masuk kategori top 
selama kurun waktu 5 (lima) tahun sejak tahun 2014-2018. Namun dari data 
tersebut juga menunjukkan bahwa SilverQueen tidak konsisten untuk 
mempertahankan nilainya. 
Pada tahun 2015 SilverQueen mengalami penurunan tingkat top brand index 
sebesar 2,3% dari tahun sebelumnya. Di tahun 2016 Silverqueen mengalami 
peningkatan tingkat top brand index sebesar 6,1% . Namun di tahun 2017 
penurunan tingkat top brand index kembali terjadi sebesar 6,6 %. Di tahun 2018 
penurunan tingkat top brand index kembali terjadi sebesar 4,7%. Top Brand Index 








share. Untuk variable pertama yaitu mind share dapat diartikan menunjukkan 
kekuatan merek di dalam benak konsumen dari masing-masing kategori produk. 
Selanjutnya, market share menunjukkan kekuatan merek di pasar tertentu dalam 
hal perilaku peembelian secara actual. Commitment share adalah kekuatan merek 
yang mendorong konsumen untuk membeli di masa yang akan datang.  Akan 
tetapi melalui tabel yang sudah disajikan dapat dilihat, SilverQueen menjadi 
pemimpin dari merek lainnya mengalami penurunan nilai yang cukup signifikan. 
Seharusnya ketika SilverQueen menjadi pemimpin nilai yang diperolehpun harus 
semakin naik. Terjadinya penurunan persentase pada produk Silverqueen serta 
adanya produk pesaing menjadi ancaman bagi produk SilverQueen. Hal ini juga 
mengindikasikan bahwa adanya penurunan pada niat pembelian serta mulai 
beralihnya konsumen terhadap merek lain. 
Data penjualan produk SilverQueen yang diperoleh dari kantin di sekitar 
Universitas Diponegoro sebagai berikut: 
Tabel 1. 2 
 
Data Penjualan Produk SilverQueen di Kantin Universitas Diponegoro 
Tahun 2016-2018 
2016 
Jan Feb Mar Apr Mei Juni Juli Agst Sept Okt Nov Des 











Jan Feb Mar Apr Mei Juni Juli Agst Sept Okt Nov Des 
- 115 59 29 54 64 - 53 78 75 51 77 
 
2018 
Jan Feb Mar Apr Mei Juni Juli Agst Sept Okt Nov Des 
- 108 70 20 59 75 - 50 79 65 50 75 
Sumber: Kantin di Universitas Diponegoro 
 
Dari data pada tabel 1.2 dapat dilihat bahwa rata-rata penjualan produk 
SilverQueen mengalami penurunan. Menjadi keharusan bagi sebuah perusahaaan 
untuk terus giat dalam melakukan strategi bisnis untuk mengatasi penurunan 
penjualan produk tersebut dari tahun ke tahun. Sejak PT Petra Food meluncurkan 
produk SilverQueen yang lebih bervariasi, perusahaan melakukan berbagai  
strategi untuk memperkenalkan dan menyampaikan informasi-informasi mengenai 
produk tersebut agar bisa diterima oleh masyarakat dan masyarakat tertarik untuk 
membeli. PT Petra Foods mengembangkan strategi pemasaran yang dilakukan 
salah satunya dengan lebih meningkatkan strategi komunikasi pemasarannya 
kepada masyarakat yaitu dengan memadukan strategi bauran promosi (promotion 
mix) yang merupakan salah satu elemen dari bauran pemasaran (marketing mix). 
Aktivitas penerapan strategi bauran pemasaran tersebut terbukti dengan adanya 
iklan produk SilverQueen yang terdapat di media cetak maupun media elektronik. 
Hal tersebut menjadi salah satu bentuk nyata dari komunikasi yang dilakukan 








PT Petra Foods lebih menekankan pada dua dari strategi promosi yang ada, yaitu 
periklanan dan promosi penjualan sedangkan untuk strategi yang lain seperti 
tenaga penjualan dan public relation sangat minim diterapkan dalam produk 
SilverQueen. 
Keputusan pembelian adalah proses pemikiran yang mengarahkan 
konsumen dari mengidentifikasi suatu kebutuhan, menghasilkan opsi,  dan 
memilih produk dan merek tertentu. Semakin besar keputusan pembelian,  
semakin banyak upaya yang dilakukan. Keputusan pembelian yaitu sebuah 
pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu 
barang atau jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari 
pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap 
alternatif pembelian, keputusan pembelian dan tingkah laku setelah pembelian 
(Swastha, 2007). 
Satu elemen yang menjadi pertimbangan untuk menarik minat serta 
keinginan konsumen dalam memilih sebuah produk adalah merek. Menurut 
Undang-Undang No. 20 Tahun 2016 pasal 1 ayat 1 merek adalah tanda yang dapat 
ditampilkan secara grafis berupa gambar, logo, nama, kata, huruf,angka, susunan 
warna, dalam bentuk 2 (dua) dimensi dan/atau 3 (tiga) dimensi, suara, hologram, 
atau kombinasi dari 2 (dua) atau lebih unsur tersebut untuk membedakan barang 
dan atau jasa yang diproduksi oleh orang atau badan hukum dalam kegiatan 
perdagangan barang dan/atau jasa. Kesadaran merek adalah tingkat kesadaran 
konsumen terhadap produk yang dikeluarkan oleh perusahaan. Ketika persaingan 








terbesar bisnis. Dengan banyaknya pilihan produk, salah satu hal yang penting 
adalah konsumen dapat melihat hal yang berbeda dari merek sebuah perusahaan 
daripada pesaingnya. Ketika konsumen sadar dan mengetahui produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan, mereka akan lebih cenderung langsung pergi ke 
perusahaan itu jika mereka membutuhkan produk itu, daripada meneliti tempat 
lain untuk bisa memperoleh produk itu. 
Mengatasi penurunan penjualan dari tahun ke tahun merupakan masalah 
yang sangat kompleks dihadapi oleh perusahaan. PT Petra Food dalam upayanya 
mulai meningkatkan strategi komunikasi pemasarannya kepada masyarakat luas. 
Komunikasi pemasaran yang dilakukan dengan melakukan promosi kepada 
masyarakat. Promosi mengacu pada seluruh rangkaian kegiatan, 
mengkomunikasikan produk, merek, atau layanan kepada pengguna. Tujuannya 
adalah untuk membuat orang sadar, terarik dan terdorong untuk membeli produk. 
Berbagai iklan produk SilverQueen yang terdapat di media elektronik 
maupun media cetak menjadi bukti nyata aktivitas penerapan strategi bauran 
pemasaran. Periklanan adalah upaya untuk mempengaruhi pelanggan atau klien 
dengan pesan penjualan secara persuasif tentang produk dan / atau layanan.  
Dalam bisnis, tujuan periklanan adalah untuk menarik pelanggan dengan 
kampanye iklan yang efektif. Di dunia sekarang ini, iklan menggunakan setiap 
media yang memungkinkan untuk menyampaikan pesannya. Ini dilakukan melalui 
televisi, cetak (koran, majalah, jurnal, dll.), Radio, pers, internet, penjualan 
langsung, penimbunan, surat, kontes, sponsor, poster, pakaian, serta mengadakan 








dari semakin meningkatnya pula harapan konsumen tentang suatu produk. Fakta 
ini menunjukkan bahwa PT Petra Food dalam memasarkan produk SilverQueen 
harus semakin giat dan harus meningkatkan strategi promosinya. Periklanan dan 
promosi penjualan menjadi fokus utama yang dilakukan terhadap produk 
SilverQueen. Periklanan dilakukan dengan harapan mendapatkan perhatian dari 
konsumen. Promosi penjualan dilakukan dengan cara diadakannya promosi yang 
menarik untuk menarik konsumen. Aktivitas promosi yang dilakukan diharapkan 
dapat menaikkan penjualan produk SilverQueen melalui peningkatan kesadaran 
merek. 
Berdasarkan pada uraian latar belakang masalah yang telah dijelaskan di 
atas, maka dapat dilakukan sebuah penelitian dengan judul “Analisis Pengaruh 
Periklanan dan Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian melalui 
Kesadaran Merek sebagai Variabel Intervening (Studi pada Konsumen 
Cokelat Produk SilverQueen di Universitas Diponegoro Semarang”. 
1.2 Rumusan Masalah 
 
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, maka dapat diketahui 
bahwa terdapat permasalahan yang dihadapi oleh SilverQueen. Permasalahan 
tersebut yaitu penurunan persentase nilai Top Brand Indeks Chocolate 
SilverQueen pada Merek Cokelat batang di Indonesia serta menurunnya volume 
penjualan . Terjadinya penurunan posisi Top Brand Index tersebut menunjukkan 
bahwa penurunan terjadi karena terdapat permasalahan pada citra merek yang 
dilihat berdasarkan 3 variabel yaitu : mind share, market share dan commitmen 








Sehingga diperlukan diadakannya penyusunan strategi untuk menyelesaikan hal 
tersebut yaitu menggunakan strategi promosi. Bentuk strategi promosi yang 
dilakukan adalah periklanan dan promosi penjualan. Dalam penelitian ini akan 
dibahas aktivitas promosi penjualan dan promosi memiliki kedudukan yang 
penting dalam menciptakan kesadaran merek yang akan berdampak pula pada 
keputusan konsumen dalam membeli produk Silverqueen. Dari uraian masalah 
yang telah dijelaskan, muncul pertanyaan penelitian sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh periklanan terhadap kesadaran merek produk 
SilverQueen? 
2. Apakah terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap kasadaran merek 
produk SilverQueen? 
3. Apakah terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 
pembelian konsumen produk SilverQueen? 
4. Apakah terdapat pengaruh periklanan terhadap keputusan pembelian 
konsumen produk SilverQueen? 
5. Apakah terdapat pengaruh kesadaran merek terhadap keputusan konsumen 
konsumen produk SilverQueen? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
 
1. Untuk melakukan analisis serta pengujian pengaruh periklanan terhadap 








2. Untuk melakukan analisis serta pengujian pengaruh promosi penjualan 
terhadap kesadaran merek konsumen produk SilverQueen di Semarang. 
3. Untuk melakukan analisis serta pengujian pengaruh promosi penjualan 
terhadap keputusan pembelian konsumen produk SilverQueen di Semarang. 
4. Untuk melakukan analisis serta pengujian pengaruh periklanan terhadap 
keputusan pembelian konsumen produk SilverQueen di Semarang. 
5. Untuk melakukan analisis serta pengujian pengaruh kesadaran merek 
terhadap keputusan pembelian konsumen produk SilverQueen di Semarang. 
 
1.4 Manfaaat Penelitian 
 
Dengan diaakannya penelitian ini maka diharapkan: 
 
1. Bagi Perusahaan 
 
Penelitian ini diharapkan bisa memberikan masukan bagi perusahaan 
sehingga perusahaan dapat mengembangkan usaha pemasaran yang efektif dalam 
mendorong kesadaran merek terhadap cokelat SilverQueen sehingga 
meningkatkan keputusan pembelian. 
2. Bagi Pembaca 
 
Untuk menambah pengetahuan serta memberikan serta dapat menjadi 








1.5 Sistematika Penulisan 
 
Sistematika pada penulisan ini disusun ke dalam beberapa bab sebagai 
berikut: 
BAB I: PENDAHULUAN 
 
Bab ini berisikan latar belakang masalah, perumusan masalah, 
tujuan penelitian, kegunaan penelitian, dan sistematika penulisan. 
BAB II: TINJAUAN PUSTAKA 
 
Bab ini membahas tentang landasan teori, penelitian terdahulu 
yang sejenis, kerangka pemikiran penelitian dan hipotesis 
penelitian. 
BAB III : METODOLOGI PENELITIAN 
 
Bab ini membahas tentang variable penelitian dan definisi 
operasional, penentuan sample, jenis dan sumber data, metode 
pengumpulan data dan metode analisis yang digunakan dalam 
penelitian. 
BAB IV : HASIL DAN ANALISIS PENELITIAN 
 
Bab ini berisi tentang hasil dari objek penelitian, analisa mengenai 
data dan pembahasan dari hasil penelitian. 
BAB V : PENUTUP 
 
Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran atas hasil penelitian 
yang telah dilakukan. 
